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Abstrak 
Jayanti Salon dan Bridal merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa. Dalam 
proses bisnisnya, Jayanti Salon dan Bridal memiliki beberapa kendala, yaitu data pelanggan, 
transaksi, dan booking kurang terorganisir serta belum dikelola dengan baik karena masih 
dicatat secara konvensional, informasi jasa yang ditawarkan sulit diketahui oleh pelanggan, 
terkadang terjadi kekeliruan dalam pencatatan pemesanan/booking perawatan, data pelanggan 
potensial sulit diketahui karena tidak adanya riwayat perawatan pelanggan, serta pemilik sulit 
mengetahui tingkat kepuasan pelanggan mengenai layanan yang diberikan. Sistem yang 
dibangun bertujuan untuk menyampaikan informasi mengenai jasa yang ditawarkan, promosi, 
pengingat perawatan kembali, tips perawatan tubuh, riwayat perawatan, poin yang telah 
dikumpulkan pelanggan, informasi top customer, membantu pelanggan untuk melakukan 
booking perawatan,  membantu bagian administrasi dalam mengelola booking bridal, serta 
memberikan ucapan selamat ulang tahun kepada pelanggan. Sistem dibangun menggunakan 
metode iterasi. Hasil dari penelitian ini adalah sistem informasi manajemen hubungan 
pelanggan berbasis website yang dapat mengetahui tingkat kepuasan pelanggan, meningkatkan 
loyalitas pelanggan, dan meningkatkan pendapatan Jayanti Salon dan Bridal. 
 
Kata kunci: Sistem Informasi, Manajemen Hubungan Pelanggan, Iterasi, Salon, Bridal 
 
Abstract 
Jayanti Salon & Bridal is a service company. Jayanti Salon & Bridal experiences some 
problems on its processes, such as unorganized customer, transactional, and booking data 
because the data are recorded conventionally, customers having difficulties finding information 
of services offered, errors in the recording of beauty care bookings, difficulties in finding out 
potential customer data because of the lack of customer history record, and the owner difficult 
measure the customer loyality. The aim of this thesis is to build a customer relationship 
management information system on Jayanti Salon & Bridal that can help the customer service 
to deliver information of the provided services, promotions, treatments reminders, beauty care 
tips, history of treatments, points gathered by customers, top customer information, and help the 
customers to book their treatments in advance and help the administration to manage the bridal 
schedule and give birthday wishes to the customers. From the problems experienced by Jayanti 
Salon & Bridal, the iteration method of developing the customer relationship management 
information system was suggested. The result of this research is a web-based customer 
relationship management of information system which is able to inform the customer 
satisfaction levels, improve customer loyality, and increase the profit of Jayanti Salon & Bridal. 
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1. PENDAHULUAN 
 
anajemen hubungan pelanggan merupakan kebutuhan mutlak bagi perusahaan untuk 
mempertahankan eksistensinya[1]. Perusahaan yang bergerak di bidang jasa tentunya 
membutuhkan manajemen hubungan pelanggan. Salon dan bridal merupakan salah 
satu kebutuhan bagi masyarakat untuk meningkatkan diri secara fisik dan berpenampilan 
menarik. Semakin banyak masyarakat baik remaja maupun dewasa, pria maupun wanita yang 
menyadari pentingnya perawatan diri sehingga banyak pebisnis yang tertarik untuk membangun 
usaha jasa perawatan diri seperti salon.  Selain salon, bridal juga merupakan kebutuhan bagi 
pasangan yang akan menikah.  
Jayanti Salon dan Bridal menyediakan jasa perawatan, seperti perawatan rambut, wajah, 
dan tubuh. Selain menyediakan jasa perawatan, Jayanti Salon dan Bridal juga menawarkan jasa 
rias pengantin dengan hasil make up dan hair do yang maksimal dan berkualitas.  Jasa sewa 
gaun pesta maupun pengantin juga ditawarkan oleh Jayanti Salon dan Bridal. Jayanti Salon dan 
Bridal selalu memberikan promosi yang menarik untuk pelanggan, misalnya potongan harga 
sebesar 50 persen bagi pelanggan yang sedang berulang tahun, potongan harga untuk member, 
perawatan gratis dengan ketentuan minimum transaksi, promosi setiap bulan, dan promosi 
lainnya. Berbagai jenis paket perawatan, paket wedding, dan paket prewedding juga ditawarkan 
oleh Jayanti Salon dan Bridal.  Jayanti Salon dan Bridal selalu berusaha mengedepankan 
kepuasan pelanggan dengan berbagai penawaran jasa dan promosi yang diberikan. Jayanti Salon 
dan Bridal juga memberikan poin untuk setiap transaksi yang dilakukan oleh pelanggan.  
Pelanggan merupakan aset utama yang dapat memberikan keuntungan bagi Jayanti 
Salon dan Bridal. Dalam menjalankan bisnisnya, Jayanti Salon dan Bridal mempunyai 
tantangan dalam mempertahankan hubungan pelanggan, meningkatkan loyalitas pelanggan, dan 
meningkatkan kepuasan pelanggan. Jayanti Salon dan Bridal ingin memanjakan dan 
memberikan perhatian lebih kepada pelanggan agar mereka senantiasa merasa selalu 
diperhatikan dan hal ini tentunya meningkatkan loyalitas pelanggan kepada Jayanti Salon dan 
Bridal. Perhatian lebih yang ingin diwujudkan Jayanti Salon dan Bridal seperti mengirimkan 
ucapan selamat ulang tahun, memberikan informasi perawatan kembali dan seputar tips 
perawatan tubuh, informasi poin yang telah dikumpulkan, informasi jasa yang ditawarkan, dan 
informasi promosi kepada pelanggan Jayanti Salon dan Bridal. 
Dari masalah utama yang telah dijelaskan, maka diusulkan solusi kepada Jayanti Salon 
dan Bridal dengan membuat sistem informasi manajemen hubungan pelanggan yang dapat 
mempertahankan eksistensi Jayanti Salon dan Bridal, meningkatkan pelayanan yang diberikan, 
serta mampu bersaing dengan para kompetitor. 
Sistem informasi manajemen hubungan pelanggan yang dibangun dapat memberikan 
informasi mengenai jasa yang ditawarkan, promosi, pengingat untuk perawatan kembali, seputar 
tips perawatan tubuh, riwayat perawatan dan poin yang telah dikumpulkan pelanggan. Selain 
itu, sistem yang akan dibangun juga menyediakan fitur booking perawatan, kolom pemberian 
kritik dan saran, voting tingkat kepuasan pelanggan setelah transaksi, live chat, dan informasi 
top customer serta memberikan ucapan selamat ulang tahun kepada pelanggan. Sistem yang 
akan dibangun dapat juga melakukan pencatatan dan pencarian persediaan barang dan transaksi 
penjualan jasa, menampilkan notifikasi barang yang mencapai batas minimum, pembuatan 
laporan transaksi penjualan jasa per periode, laporan persediaan barang, laporan kepuasan 
pelanggan, laporan top customer, laporan kritik saran, dan laporan jasa yang paling diminati. 
Sistem informasi yang dibangun bertujuan untuk mempertahankan hubungan pelanggan 
pada Jayanti Salon dan Bridal, meningkatkan loyalitas pelanggan Jayanti Salon dan Bridal, dan 
mengetahui tingkat kepuasan pelanggan Jayanti Salon dan Bridal. Dengan adanya sistem 
informasi yang dibangun diharapkan memberikan manfaat pada Jayanti Salon dan Bridal yaitu 
pendapatan Jayanti Salon dan Bridal semakin meningkat, loyalitas pelanggan Jayanti Salon dan 
Bridal semakin bertambah, serta dapat dijadikan sebagai antisipasi atau pembenahan diri 
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terhadap kemungkinan kesalahan atau kurang maksimalnya layanan yang diberikan agar terjadi 
peningkatan pelayanan terhadap pelanggan. 
 Penelitian sejenis sebelumnya pernah dilakukan oleh beberapa peneliti terdahulu. 
Penelitian terdahulu yang digunakan sebagai kajian pustaka yaitu Sistem e-CRM pada Klinik 
Tumbuh Kembang Anak Indigrow[2], Strategic Framework For CRM Dalam Mendukung Proses 
Bisnis PT. Erha Clinic Indonesia[3], dan Implementasi Perangkat Lunak Electronic Customer 
Relationship Management (E-CRM) dengan Metode Framework of Dynamic CRM[4]. Beberapa 
fitur pada sistem informasi  penelitian terdahulu menjadi landasan dalam penelitian ini. 
Berdasarkan ketiga referensi penelitian tersebut, manajemen hubungan pelanggan membantu 
mengelola hubungan pihak perusahaan dengan pelanggan sehingga pelanggan memperoleh 
kemudahan dan kenyamanan akan pelayanan yang diberikan sehingga loyalitas pelanggan 
meningkat.  
 
 
2. METODE PENELITIAN 
 
Alur penelitian menjelaskan tahapan-tahapan yang dilakukan dalam penelitian. 
Penelitian dimulai dengan memilih objek penelitian. Objek penelitian yang dipilih adalah 
Jayanti Salon dan Bridal. Setelah objek penelitian terpilih, pengumpulan data dilakukan melalui 
observasi dan wawancara. Kemudian merumuskan masalah dan membuat ruang lingkup 
berdasarkan hasil wawancara. Lalu studi literatur dilakukan dengan cara menelusuri berbagai 
kajian pustaka dari beberapa sumber seperti internet, buku, dan jurnal. Selanjutnya, melakukan 
analisis permasalahan dengan menggunakan PIECES. Sedangkan analisis kebutuhan 
menggunakan Use case. Analisis permasalahan dan analisis kebutuhan yang dilakukan 
berdasarkan hasil wawancara. Setelah analisis dilakukan,  sistem  dirancang dan dibangun 
sesuai dengan permasalahan dan kebutuhan Jayanti Salon dan Bridal. Setelah sistem selesai 
dibangun kemudian sistem diimplementasikan pada Jayanti Salon dan Bridal dalam waktu 1 
minggu,  lalu kuisioner disebarkan kepada pelanggan, pemilik, dan admin Jayanti Salon dan 
Bridal. Alur penelitian dapat dilihat pada Gambar 1. 
 
 
Gambar 1 Alur Penelitian  
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2.1 Metode Pengumpulan Data  
Metode pengumpulan data yang digunakan terdiri dari observasi, wawancara, 
studi literatur, dan kuisioner. Observasi dan wawancara dilakukan pada Jayanti Salon 
dan Bridal guna menemukan masalah yang dihadapi, menganalisis fitur yang 
dibutuhkan dalam pengembangan sistem, serta mengumpulkan data-data yang 
dibutuhkan untuk penelitian dan pengembangan sistem. Studi literatur dilakukan dengan 
menelusuri berbagai kajian pustaka dari beberapa sumber seperti internet, buku, dan 
jurnal. Sedangkan kuisioner dilakukan untuk mengevaluasi penilaian pengguna 
terhadap sistem yang diimplementasikan. 
 
2.2 Metode Pengembangan Sistem 
Metodologi yang digunakan adalah metodologi iterasi (iteration). Metodologi 
iterasi merupakan suatu metode yang setiap tahapannya dapat dilaksanakan secara 
berulang-ulang sampai mendapatkan hasil yang diinginkan 
[5]
. Metode iterasi memiliki 
beberapa tahap pengembangan, yaitu sebagai berikut: 
1. Tahap Perencanaan 
Pada tahap ini, hal yang dilakukan adalah mendefinisikan masalah untuk 
menentukan ruang lingkup sistem yang akan dibangun. Persiapan membuat jadwal 
dan melakukan pengumpulan data. 
2. Tahap Analisis 
Seluruh kebutuhan sistem harus bisa didapatkan pada tahap ini, termasuk di 
dalamnya kegunaan sistem yang diharapkan pengguna dan batasan aplikasi. 
Informasi ini diperoleh melalui wawancara, survei, atau diskusi. Informasi tersebut 
dianalisis untuk mendapatkan dokumentasi kebutuhan pengguna untuk digunakan 
pada tahap selanjutnya. 
3. Tahap Perancangan 
Tahap perancangan bertujuan untuk memberikan gambaran apa yang 
seharusnya dikerjakan dan bagaimana tampilan user interface. Tahap perancangan 
membantu menspesifikasikan kebutuhan perangkat keras dan sistem, serta 
mendefinisikan arsitektur sistem secara keseluruhan. 
4. Tahap Implementasi 
Pada tahap implementasi dilakukan pemrograman. Pembuatan sistem 
dipecah menjadi modul-modul kecil yang nantinya akan digabungkan dalam tahap 
berikutnya. Selain itu, dalam tahap ini juga dilakukan pemeriksaan terhadap modul 
yang dibuat, apakah sudah memenuhi fungsi atau belum. 
5. Tahap Pemeliharaan 
Tahap pemeliharaan merupakan tahap terakhir dalam metode iterasi. Sistem 
yang sudah dibuat, dijalankan serta dilakukan pemeliharaan. Pemeliharaan 
termasuk dalam memperbaiki kesalahan yang tidak ditemukan pada tahap 
sebelumnya. Perbaikan implementasi unit sistem dan peningkatan jasa sistem 
sebagai kebutuhan baru. 
 
2.3 Sistem Informasi  
Sistem informasi adalah sistem dalam suatu organisasi yang mendukung 
kegiatan operasional dan strategi untuk dapat menyediakan laporan yang diperlukan 
oleh pihak luar tertentu 
[6]
. Sedangkan menurut Indrajit dalam Tohari sistem informasi 
diartikan sebagai sarana pengolahan data dan komunikasi yang diminta oleh masyarakat 
industri yang menghasilkan informasi cepat dan murah. Jadi, sistem informasi adalah 
sistem pengolahan data dan komunikasi yang mendukung kegiatan operasional dan 
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strategi untuk menghasilkan informasi atau laporan yang diperlukan oleh suatu pihak 
dengan murah dan cepat 
[7]
. 
2.4 Manajemen Hubungan Pelanggan  
Manajemen Hubungan Pelanggan atau Customer Relationship Management 
(CRM) adalah strategi bisnis inti yang didasarkan pada data pelanggan berkualitas, 
dengan memadukan proses dan fungsi internal, jaringan eksternal untuk menciptakan 
dan menyampaikan nilai kepada pelanggan untuk mendapatkan keuntungan didukung 
dengan adanya teknologi informasi. Manajemen hubungan pelanggan mempunyai 3 
tataran, yaitu tataran strategis, operasional, dan analitis 
[1]
. Manajemen hubungan 
pelanggan strategis memiliki pandangan ‘top-down’ tentang Manajemen Hubungan 
Pelanggan  sebagai strategi bisnis inti yang mengutamakan pelanggan atau disebut 
dengan customer-centric. Manajemen hubungan pelanggan operasional memiliki 
pandangan tentang Manajemen Hubungan Pelanggan yang berfokus pada proyek-
proyek otomatisasi seperti otomatisasi layanan, otomatisasi armada penjualan, dan 
otomatisasi pemasaran sebagai cara perusahaan dalam berhubungan dengan para 
pelanggan. Sedangkan Manajemen hubungan pelanggan analitis memiliki pandangan 
‘bottom-up’ tentang Manajemen Hubungan Pelanggan yang berfokus pada kegiatan 
panggilan data pelanggan untuk tujuan-tujuan strategis dan taktis. Sistem ini 
dikembangkan berdasarkan informasi mengenai pelanggan, yaitu dengan menggunakan 
data pelanggan yang diperoleh dari pusat-pusat informasi atau bank data yang dimiliki 
setiap perusahaan relevan yakni data penjualan, data finansial, data pemasaran, dan data 
layanan. 
 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
3.1 Analisis Permasalahan  
Analisis permasalahan pada Jayanti Salon dan Bridal dilakukan menggunakan 
kerangka PIECES yang terdiri dari performance, information, economics, control, 
efficiency, dan service. Analisis PIECES pada Jayanti Salon dan Bridal dapat dilihat 
pada Tabel 1. 
Tabel 1 Analisis PIECES 
PIECES Permasalahan 
Performance  - Membutuhkan waktu yang lama untuk mencari data pelanggan 
dan data booking. 
Information  - Informasi penawaran jasa dan promosi yang diberikan sulit 
diketahui pelanggan. 
- Informasi jadwal booking yang tersedia sulit diketahui 
pelanggan. 
Economics  - Kesalahan dalam perhitungan diskon dan jumlah transaksi. 
Control  - Tidak adanya pengontrolan terhadap pencatatan data booking. 
Efficiency  - Pencarian data pelanggan yang sedang berulang tahun dilakukan 
setiap hari untuk memberikan ucapan selamat ulang tahun. 
Service  - Kepuasan pelanggan masih kurang optimal. 
 
3.2 Analisis Kebutuhan 
Analisis kebutuhan fungsional pada Jayanti Salon dan Bridal menggunakan Use 
case diagram. Analisis Use case diagram dapat dilihat pada Gambar 2. Berdasarkan 
Gambar 2 dapat dilihat bahwa Use case diagram terdiri dari 4 actor yaitu Admin, 
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Pelanggan, Pengunjung, dan Pemilik. Admin, pelanggan, dan pemilik harus login  
terlebih dahulu untuk masuk ke sistem. 
 
Gambar 2 Use Case Diagram pada Jayanti Salon dan Bridal 
 
3.3 Rancangan Sistem  
Berikut adalah rancangan sistem pada Jayanti Salon dan Bridal Palembang:  
3.3.1 Diagram Konteks 
Diagram konteks adalah DFD pertama dalam proses bisnis. 
Berdasarkan Gambar 3 terlihat bahwa rancangan sistem terdiri dari 4 entitas 
yaitu Pemilik, Admin, Pelanggan, dan Pengunjung. Selain itu, rancangan sistem 
terdiri dari 1 proses yaitu proses sistem informasi manajemen hubungan 
pelanggan pada Jayanti Salon dan Bridal. Rancangan sistem tersebut juga 
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mempunyai aliran data yang masuk dan keluar dari proses maupun entitas. 
Diagram konteks dapat dilihat pada Gambar 3. 
 
Gambar 3 Diagram Konteks 
 
3.3.2 Entity Relationship Diagram (ERD) 
Berdasarkan Gambar 4 terlihat bahwa Entity relationship diagram 
(ERD) pada Jayanti Salon dan Bridal terdiri dari 13 entitas yaitu User, 
Pelanggan, Pemilik, Admin, Barang, Detail_Barang, Berita_Promosi, Jasa, 
Booking, Transaksi, Detail_TransaksiJasa, Detail_TransaksiBarang, dan 
Kritik_Saran yang memiliki relasi satu sama lain. ERD dapat dilihat pada 
Gambar 4. 
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Gambar 4 Entity Relationship Diagram (ERD)  
3.4 Tampilan Antarmuka 
Berikut tampilan antarmuka sistem pada Jayanti Salon dan Bridal: 
1. Master Berita & Promosi 
Tampilan master Berita dan Promosi untuk isi menggunakan text editor. 
Selain itu tampilan master Berita dan Promosi menambahkan sebuah text area 
dengan label Isi SMS yang digunakan untuk pesan SMS gateway. Alasan sebuah 
text area ditambahkan karena ketika admin yang menulis promosi dan berita di text 
editor maka koding pesan tersebut juga muncul. Admin dapat menyalin promosi 
dan berita yang diketik pada text editor ke dalam text area. Selain itu, halaman 
Berita dan Promosi terdapat sebuah tombol Kirim SMS Ulang Tahun & Perawatan 
yang berfungsi untuk mengirimkan SMS ucapan selamat ulang tahun dan 
pengingat perawatan kembali kepada pelanggan Jayanti Salon dan Bridal. 
Tampilan antarmuka master Berita dan Promosi dapat dilihat pada Gambar 5. 
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Gambar 5 Tampilan Berita & Promosi 
2. Booking 
Menu Booking adalah halaman yang digunakan pelanggan untuk memesan 
jasa perawatan yang akan dilakukan. Rancangan antarmuka menu Booking dapat 
dilihat pada Gambar 6. Menu booking merupakan salah satu fitur dari CRM 
operasional yaitu otomatisasi layanan. Halaman List Booking Anda berisi daftar 
booking yang pernah, sedang, atau akan dilakukan pelanggan. Status pada List 
Booking Anda terdiri dari end dan booked. End artinya perawatan telah dilakukan. 
Booked artinya telah dipesan. Status booked berubah menjadi end apabila 
pelanggan tersebut telah selesai melakukan perawatan sesuai tanggal dan jam yang 
dipesan. Rancangan antarmuka List Booking Anda dapat dilihat pada Gambar 7. 
Tombol Kembali pada halaman List Booking Anda berfungsi untuk 
mengembalikan ke halaman sebelumnya.  
Jika pelanggan menekan tombol Lihat Seluruh Jadwal maka sistem akan 
menampilkan halaman seperti yang ditunjukkan pada Gambar 8. Lalu pelanggan 
memilih periode tanggal dan menekan tombol Lihat. Kemudian sistem akan 
menampilkan jadwal booking seperti yang ditunjukkan pada Gambar 9. Kolom 
Promosi bulan Januari 
dapatkan masker gratis 
dengan minimum 
transaksi  Rp150.000. 
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yang berwarna hijau menandakan salon kosong/sepi. Kolom yang berwarna kuning 
menandakan salon sedikit ramai. Kolom yang berwarna merah menandakan salon 
ramai/penuh. 
 
Gambar 6 Tampilan Antarmuka Booking Baru 
 
Gambar 7 Tampilan Antarmuka List Booking Anda 
 
Gambar 8 Tampilan Antarmuka Pilih Periode Jadwal Booking 
 
Gambar 9 Tampilan Antarmuka Jadwal Booking 
3. Laporan  
Laporan terdiri dari 6 jenis yaitu laporan barang, laporan transaksi, 
laporan kepuasan pelanggan, laporan top customer, laporan kritik saran, dan 
laporan jasa yang paling diminati. Laporan kepuasan pelanggan dan laporan 
kritik saran digunakan Jayanti Salon dan Bridal untuk mengetahui tingkat 
kepuasan pelanggan dan dijadikan sebagai acuan untuk melakukan pembenahan 
diri dalam meningkatkan pelayanan yang diberikan kepada pelanggan.  
Informasi top customer dijadikan Jayanti Salon dan Bridal sebagai salah satu 
strategi dalam mempertahankan hubungan pelanggan. Jayanti Salon dan Bridal 
dapat memberikan reward kepada top customer sesuai dengan laporan top 
customer yang tersedia di sistem. Jayanti Salon dan Bridal dapat memberikan 
promosi-promosi menarik pada jasa yang paling diminati oleh pelanggan. 
Promosi tersebut dilakukan sebagai salah strategi dalam meningkatkan loyalitas 
pelanggan. Informasi jasa yang paling diminati dapat dilihat pada laporan jasa 
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yang paling diminati. Tampilan antarmuka Laporan Kepuasan Pelanggan dapat 
dilihat pada Gambar 10. 
 
Gambar 10 Tampilan Antarmuka Laporan Kepuasan Pelanggan 
  
Tampilan antarmuka Laporan Kritik dan Saran dapat dilihat pada 
Gambar 11. 
 
Gambar 11 Tampilan Antarmuka Laporan Kritik dan Saran 
Tampilan antarmuka Laporan Jasa yang Paling Diminati dapat dilihat pada 
Gambar 12. 
 
Gambar 12 Tampilan Antarmuka Laporan Jasa yang Paling Diminati 
 
Tampilan antarmuka Laporan Top Customer dapat dilihat pada Gambar 13. 
 
Gambar 13 Tampilan antarmuka Laporan Top Customer 
4. Hasil SMS Gateway 
Selain program pemberian reward kepada top customer, manajemen juga 
memiliki strategi lain dalam mempertahankan hubungan pelanggan. Strategi 
mempertahankan hubungan pelanggan pada Jayanti Salon dan Bridal  adalah 
dengan cara mengirimkan SMS berita dan promosi menarik, pengingat 
perawatan kembali, serta ucapan selamat ulang tahun kepada pelanggan. 
Dengan adanya SMS ini, pelanggan tentunya akan merasa diperhatikan oleh 
Jayanti Salon dan Bridal. Hasil SMS gateway dapat dilihat pada Gambar 14. 
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Gambar 14 Hasil SMS Gateway 
 
3.5 Hasil Kuisioner Penilaian Pengguna Terhadap Sistem yang Dibangun 
Kuisioner disebarkan ke 3 jenis responden yaitu pemilik, admin, dan pelanggan 
Jayanti Salon dan Bridal. Total seluruh responden ada 22 orang. Gambar 15 merupakan 
rekap hasil kuisioner yang menunjukkan bahwa 27% orang menyatakan tidak lebih 
sering datang ke Jayanti Salon dan Bridal dari biasanya dan 73% orang menyatakan 
akan lebih sering datang ke Jayanti Salon dan Bridal. Berdasarkan hasil pertanyaan 
tersebut dapat disimpulkan bahwa loyalitas pelanggan meningkat. 
 
Gambar 15 Grafik Hasil Pertanyaan 3 pada Kuisioner untuk Pelanggan 
 
Berdasarkan hasil kuisioner yang diberikan kepada pemilik mengenai sistem 
yang dibuat, diketahui bahwa sistem yang dibuat membantu dalam memantau kegiatan 
operasional dengan adanya laporan yang ditampilkan. Dapat disimpulkan juga bahwa 
manajemen mudah mengetahui tingkat kepuasan pelanggan karena terdapat laporan 
kepuasan pelanggan dan laporan kritik dan saran. Manajemen juga dapat melihat 
pelanggan potensial melalui laporan top customer. Selain itu, pemilik juga sangat setuju 
bahwa sistem yang dibangun sangat membantu untuk mengetahui tingkat kepuasan 
pelanggan serta meningkatkan jumlah pengunjung dan pendapatan. 
 
 
 4. KESIMPULAN  
 
Berdasarkan pembahasan penelitian yang berjudul “Sistem Informasi Manajemen 
Hubungan Pelanggan pada Jayanti Salon dan Bridal” dan hasil kuisioner penilaian pengguna 
terhadap sistem yang dibangun, maka dapat disimpulkan sebagai berikut. 
1. Setelah melakukan pengembangan sistem informasi manajemen hubungan pelanggan 
berbasis website, Jayanti Salon dan Bridal lebih optimal dalam mempertahankan hubungan 
pelanggan, loyalitas pelanggan bertambah, dan pemilik mudah mengetahui tingkat 
kepuasan pelanggan. 
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2. Dengan adanya sistem informasi manajemen hubungan pelanggan, pendapatan Jayanti 
Salon dan Bridal semakin meningkat dan loyalitas pelanggan Jayanti Salon dan Bridal 
semakin meningkat.  
 
 
5. SARAN 
 
Berikut saran yang disampaikan untuk peneliti selanjutnya. 
1. Sebaiknya fitur booking dalam sistem informasi yang dikembangkan selanjutnya dapat 
dapat dilakukan melalui SMS gateway. 
2. Fitur login dapat dikembangkan selanjutnya yaitu dapat terhubung langsung dengan akun 
Google atau Facebook. 
3. Sebaiknya sistem informasi yang dikembangkan selanjutnya dapat melakukan pembayaran 
yang terintegrasi ke bank. 
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